   崇州金带街   店活动总结

活动性质：公司活动 v  片区活动 口   其他           
活动时间：   2012年5月17日——5月22日                    

活动主题：    5月促销活动 “初夏送礼健康伴你”                  

主要活动内容：   会员专享满68元送18元券    
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年5月17日~22日与2012年4月17日~22日数据对比）

	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	     459
	33.9
	15561.61
	4916.88
	31.59%
	47.07%

	上月同期数据
	496
	29.36
	14566.21
	4133.4
	28.37%
	51.87%

	对比结果（%）
	-7.45%
	15.46%
	6.83%
	19.02%
	11.35%
	-9.25%


2、 活动期间与活动前一周数据对比（活动前一周的数据是指活动开始日往前推活动天数的那天起为准。比如：5月17日开始活动，活动时间为6天，那就应从5月11日到5月16日）

	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	459
	33.9
	15561.61
	4916.88
	31.59%
	47.07%

	上周同期数据
	515
	33.85
	17436.75
	4996.98
	28.65%
	51.69%

	对比结果（%）
	-10.87%
	0.14%
	-10.75%
	-1.6%
	10.26%
	-8.93%


3、 活动期间新增会员    15      人

4、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数量

	赠品名称
	健康养身券
	
	
	

	送出数量
	42
	
	
	

	剩余数量
	66
	
	
	


2、 总结

1、 活动的亮点
特价产品和买赠活动，有助于门店快速的销售淘汰品种
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

活动针对会员专享，有些顾客买满了68元因不是会员就不能享受送18元券，这就成功就该顾客转为会员了。
3、 活动期销售未提升10%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达到要求？

从数据分析：

1. 活动执行力不够，大家没有理解到活动送券的目的是为了拉涨销售，而重点去介绍了券的用途，尤其是10券的用法，因指定了是7大保健系列产品，让很多顾客认为这个活动没有多大意义，规定我必须买什么，还不如直接给我省多少。在宣传上面我们就应该重点在于从关爱这方面出发，为什么叫养身券？注重健康，关爱健康。养身券的意义不仅在于价格的优惠，而更应关注于大家对养身健康的更高一层理解。
2. 下次活动中，在做门店宣传培训时，要一个一个店员的问他们，清楚活动目的没有？有什么不懂的地方，大家一定要提出来，共同讨论交流，把事情理清楚，弄明白。不要在那不懂装懂，等出现了问题才发现，已经都迟了。

3. 明白发宣传单的目的，不是那堆单子给你出去混时间，发耍的。要针对性的发送顾客，要把宣传单的宣传价值体现出来。把宣传单发在人家车子兜兜里，人家知道你做什么的嘛，有多少人是看了的？以后每次活动外出发宣传都要求穿工作服出去，要把宣传单发到人群手中，顺便给他问下好，拉下家常，简单说明下我们是做什么的，我们药房在哪里？我们活动的意义是什么？关爱全民健康。
